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Pada zaman saat ini beberapa hal mengalami perkembangan yang sangat 
pesat. Hal ini bisa dilihat dari munculnya properti perumahan/real estate baru di 
beberapa tempat dengan bermacam – macam harga yang ditawarkan. Badan Pusat 
Statistik (BPS) mencatat, sektor real estate tumbuh di triwulan I 2018, yakni 
3,23%. Angka ini lebih tinggi dibandingkan dengan pencapaian di kuartal I 2017 
yang Cuma 2,86%. KPR adalah layanan yang diberikan oleh bank kepada para 
nasabah dan calon nasabah untuk mendapatkan pembiayaan 
kepemilikan/pembelian rumah baik itu di perumahan/bekerja sama dengan 
kontraktor atau rumah milik perseorangan. Dengan bertambahnya kepadatan 
penduduk maka pembangunan pemukiman semakin pesat, harga rumah menjadi 
mahal. Bank  menggunakan kesempatan ini dengan memanfaatkan KPR agar 
masyarakat dapat memiliki rumah secara mudah, apalagi dengan maraknya bank 
syariah, kini perbankan mempunyai dua opsi untuk KPR. 
Jenis penelitian ini adalah menggunakan metode kualitatif dengan 
pendekatan deskriptif. Data kualitatif berbentuk deskriptif berupa kata – kata, 
lisan atau tulisan tentang tingkah laku manusia yang dapat diamati. Teknik 
pengumpulan data yang digunakan adalah metode penelitian lapangan (Field 
Research) yang merupakan penelitian secara langsung dilakukan oleh penulis ke 
tempat penelitian di BRI Syariah KCP Purbaligga. Analisis data yang 
dinggunakan menggunakan model Miles dan Huberman dan uji keabsaha data 
menggunakan teknik triangulasi. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi peningkatan nasabah 
menggunakan strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang diterapkan dapat 
meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan KPR iB. Produk KPR iB terdiri dari 
KPR Sejahtera dengan menggunakan fasilitas FLPP untuk masyarakat MBR dan 
KPR Griya Faedah. Kemudahan nasabah dalam mencicil pembiayaan hingga 
lunas dan promosi yang dilakukan melalui media elektronik dan media cetak. 
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In the days of currently some things in terms of that is very fast. This can 
be seen from the emergence of the property of housing/new real estate in some 
place with a kind of the price offered. Central Bureau of Statistic (CBS) noted, 
real estate sector growing in the first quarter of 2018, namely 3.23%. This figure 
is higher than in the first quarter with the achievement of 2017 are adding 0.56%. 
It is more of service multi purpose loan customers to could get more financing 
while / the purchase of house whether it is in a housing/in  cooperation with a 
contracting or house owned by individuals. With growing population density so 
development of settlement the rapidly, property values be expensive. Bank take 
advantages of the moment this by using mortgage loan. 
The kind of this research is in a qualitative descriptive approach. Data 
qualitative shaped said that oral or written behavior man that could be observed. 
Technique data collection used is the method field research that is research in 
immediately be done by the writer to the research in BRI Syariah KCP 
Purbalingga. Analysis data used the model Miles and Huberman and the validity 
of data using technique triangulation. 
The results showed that strategy the increase in customers use strategy 
hotchpotch marketing applied to increase the number of KPR iB. The KPR iB 
consisting of KPR Sejahtera FLPP use the facilities for the MBR and KPR Griya 
Faedah. Ease customers in paid the funding for keel and promotion made it 
through electronic media and newsprint. 
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A. LATAR BELAKANG 
Pada perubahan zaman saat ini beberapa hal mengalami perkembangan 
yang sangat pesat.Perkembangan teknologi, transportasi dan properti sangat 
dirasakan kemudahannya pada era saat ini.Salah satu perkembangan yang 
kini sedang dirasakan yaitu properti perumahan.Bukan hanya kebutuhan 
konsumtif yang masyarakat inginkan seperti membeli handphone dengan 
teknologi terbaru dan alat transportasi dengan segala inovasi, masyarakat kini 
mulai melirik properti perumahan.Hal ini bisa dilihat dari munculnya properti 
perumahan/ real estate baru di beberapa tempat dengan bermacam-macam 
harga yang ditawarkan. 
Badan Pusat Statistik (BPS) mencatat, sektor real estate tumbuh di 
triwulan I 2018, yakni 3,23%. Angka ini lebih tinggi dibandingkan dengan 
pencapaian di kuartal 1 2017 yang Cuma 2,86%. Menurut Ketua Umum Real 
Estate Indonesia (REI), Soelaeman Soemawinata, tahun ini banyak 
pengembang sudah mengatur produk propertinya. Hasil survei harga properti 
residensial triwulan IV 2017 BI yang diluncurkan Februari lalu menunjukkan 
hal yang sama. Penjualan properti residensial selama kuartal terakhir tahun 
lalu naik 3,05%, lebih tinggi ketimbang periode sebelumnya 2,58%. 
1
 
Awal abad ke-20 munculnya gerakan Neo-Revivalisme yang 
mendorong terbentuknya perbankan tanpa bunga. Pendirian perbankan Islam 
di Indonesia pertama pada suata lokakarya 18-20, Agustus 1990 Bank 
Muamalat Indonesia dan perkembangan Perbankan Islam di 
Indonesia.
2
Dengan adanya perkembangan ini pula, Bank Syariah mulai 
gencar menawarkan produknya berupa KPR/ pembiayaan rumah 
syariah.Tadinya Bank Syariah yang hanya menawarkan produk Simpanan/ 
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https://radarbanyumas.co.id/sektor-properti-mulai-bangkit/Diakses pada 8 Oktober 2018 
pukul 18.35 WIB. 
2
Helmi Haris. Pembiayaan Kepemilikan Rumah (Sebelum Inovasi Pembiayaan 






Tabungan, pinjaman dan beberapa produk lainnya yang sudah dikenal di 
masyarakat, kini menawarkan produk lainnya yaitu KPR/ pembiayaan rumah 
syariah.KPR adalah layanan yang diberikan oleh bank kepada para nasabah 
dan calon nasabah untuk mendapatkan pembiayaan kepemilikan/ pembelian 
rumah baik itu di perumahan/ bekerja samadengan kontraktor atau rumah 
milik perseorangan. Masyarakat berharap dengan adanya produk KPR ini 
dapat membantu proses kepemilikan/ pembelian rumah. 
Permasalahan perumahan dan pemukiman merupakan sebuah isu utama 
yang selalu mendapat perhatian lebih dari pemerintah. Permasalahan 
perumahan dan pemukiman merupakan sebuah permasalahan yang berlanjut 
dan bahkan akan terus meningkat, seirama dengan pertumbuhan penduduk, 
dinamika kependudukan, dan tuntutan-tuntutan sosial ekonomi yang makin 
berkembang. KPR muncul karena adanya kebutuhan yang tinggi di kalangan 
masyarakat untuk dapat memiliki rumah tanpa diimbangi dengan peningkatan 




KPR (Kredit Pemilikan Rumah) sering menjadi pilihan banyak 
masyarakat. Terdapat juga KPR Syariah tanpa bank maksudnya adalah KPR 
Syariah tanpa menggunakan intermediasi lembaga keuangan apa pun baik 
bank maupun non-bank seperi koperasi.
4
Dengan bertambahnya kepadatan 
penduduk maka pembangunan pemukiman semakin pesat, harga rumah 
menjadi mahal.Bank menggunakan kesempatan ini dengan memanfaatkan 
Kredit Pemilikan Rumah (KPR) agar masyarakat dapat memiliki rumah 
secara mudah, apalagi dengan maraknya bank syariah, kini perbankan 
mempunyai dua opsi untuk Kredit Pemilikan Rumah (KPR).
5
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Mohamad Heykal. Analisis Tingkat Pemahaman KPR Syariah pada Bank Syariah di 
Indonesia : Studi Pendahuluan. BINUS University. 
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Egi Arvian Firmansyah & Devi R. Indika. Kredit Pemilikan Rumah Syariah Tanpa Bank 
: Studi di Jawa Barat, Jurnal Manajemen Teori dan Terapan, Tahun 10 No. 3, Desember 2017. 
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Muhammad Rizal Satria dan Tia Setiani. Analisis Perbandingan Permberian Kredit 
Pemilikan Rumah (KPR) pada Bank Konvensional dengan Pembiayaan Murabahah (KPR) pada 






Pada tahun 2017 Kabupaten Purbalingga menyediakan 2017 rumah 
sederhana khusus subsidi Masyarakat Berpenghasilan Rendah 
(MBR).Penyediaan rumah bagi MBR merupakan wujud dari butir kedua yang 
tertuang dalam Nawacita Presiden RI Joko Widodo.Program sejuta rumah 
untuk MBR melalui Kredit Perumahan Rakyat (KPR) Sejahtera Fasilitas 
Likuiditas Pembiayaan Perumahan, yang pengelolaannya dilakukan oleh 
Pusat Pengelolaan Dana Pembiayaan Perumahan (PPDPP) Kementrian PUPR 
(Pekerjaan Umum dan Perumahan Rakyat).Harga yang ditetapkan dengan 
batasan tertinggi Rp 123 juta.MBR adalah warga dengan penghasilan tetap 
maupun tidak tetap paling banyak Rp 4 juta. Pemohon dan pasangan tidak 
memiliki rumah dibuktikan dengan surat keterangan Kepala Desa/Lurah dan 
belum pernah menerima subsidi pemerintah untuk pemilikan rumah.
6
 
Pemasaran merupakan ujung tombak dari perusahaan dalam upaya 
mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang, dan meningkatkan 
keuntungan. Dalam memberikan definisi pemasaran, para pakar pemasaran 
mempunyai pendapat dan argumentasi masing – masing walaupun esensinya 
sama. Philip Kotler (2000:8) mendefinisikan pemasaran sebagai proses sosial 
dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan 
keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan dan menukarkan produk 
yang bernilai satu sama lain. Sementara itu, William J. Stanton mengartikan 
pemasaran sebagai suatu sistem keseluruhan dari kegiatan – kegiatan bisnis 
dalam merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan 
pembeli.
7
Strategi Pemasaran merupakan rencana yang menjabar ekspektasi 
perusahaan atas dampak berbagai aktivitas atau program pemasaran terhadap 
permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran spesifik.Berdasarkan 
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https://radarbanyumas.co.id/masyarakat-berpenghasilan-rendah-purbalingga-bisa-punya-
rumah-sendiri/Diakses pada 8 Oktober 2018 pukul 18.35 WIB. 
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Ani Ngazizah, Tugas Akhir Strategi Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan 




















sistem permintaan yang ingin distimulasi, strategi pemasaran diklasifikasikan 
menjadi strategi pemasaran primer dan strategi permintaan selektif.
8
 
Pada tahun 2017 BRI Syariah bekerjasama dalam penyaluran Subsidi 
Bantuan Uang Muka (SBUM) untuk PNS dan swasta untuk pembiayaan KPR 
FLPP (Fasilitas Likuiditas Pembiayaan Perumahan) pada tahun ini terealisasi 
sebesar Rp950 miliar. BRI Syariah mencatatkan Piutang Murabahah dan 
Istishna sebesar Rp11,58 triliun, naik 6,31% dibanding tahun 2017 sebesar 
Rp10,89 triliun. Peningkatan itu terutama ditopang dari pertumbuhan 




Grafik  1.1 












Sumber : Annual Report PT Bank BRI Syariah, Tbk  
 
BRI Syariah KCP Purbalingga berdiri pada tanggal 28 Juni 2012. 
Walaupun dengan usianya yang masih terbilang baru, BRI Syariah KCP 
Purbalingga mampu bersaing dengan bank-bank yang ada di sekitarnya.BRI 
Syariah KCP Purbalingga terus mengikuti perkembangan yang  
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Iftitah Hidayatun Najah, Tugas Akhir Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Makro 
KPR Ijarah Muntahiyah Bittamlik (IMBT) Konsumer BRIS IB Di BRI Syariah Cilacap, IAIN 
Purwokerto, 2018. 
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berjalanbegitu cepat. Pada tahun sebelumnya BRI Syariah KCP Purbalingga 
hanya fokus pada pembiayaan modal kerja. Kemudian pada tahun 2017 BRI 
Syariah KCP Purbalingga memulai pembiayaan konsumer, salah satunya 
yaitu  KPR Griya Faedah.
10
 
Strategi yang dilakukan BRI Syariah dalam meningkatkan jumlah 
nasabah adalah dengan jumlah cicilan yang tetap dari awal hingga lunas. 
Jumlah cicilan yang tetap ini disebut dengan fixed cost. Fixed cost adalah 
jenis biaya yang tidak mengalami perubahan dalam jumlah totalnya (in total 
cost), seiring dengan naik turunnya produk yang dihasilkan atau aktivitas 
yang dilakukan sehubungan dengan proses manufaktur (cost driver).
11
 
Kemudian adanya kerjasama dengan developer  perumahan bersubsidi 
sehingga masyarakat dengan penghasilan paling banyak 4 juta perbulan dapat 
mengambil fasilitas tersebut. Dengan adanya fasilitas tersebut masyarakat 
yang semakin sadar akan bahaya riba lebih memilih mengambil pembiayaan 
di Bank Syariah daripada Bank Konvensional.
12
 
Tabel  1.1 
Rekapitulasi Jumlah Nasabah Pembiayaan KPR iB BRI Syariah KCP 
Purbalingga Tahun 2015 – 2018. 
No. Tahun Jumlah Nasabah 
1.  2015 15 
2.  2016 18 
3.  2017 24 
4.  2018 30 
Sumber : IT BRI Syariah KCP Purbalingga (2019) 
Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa strategi peningkatan nasabah 
yang dilakukan oleh BRI Syariah KCP Purbalingga sudah efektif, hal tersebut 
dapat dilihat dari table tahun 2015 – 2018 selalu mengalami peningkatan yang 
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Wawancara dengan Bapak Andriyanto, Marketing BRI Syariah KCP Purbalingga, Pada 
tanggal 22 Maret 2019, pukul 15.30 WIB. 
11
Didik Kurniawan, Analisis Perilaku Biaya: Suatu Studi Komparasi Konsep Teoretis 
Dan Praktik Pada Biaya Produksi (Manufacturing Cost), Jurnal Substansi, Volume 1 Nomor 1, 
2017. 






didasari oleh meningkatnya jumlah nasabah pada setiap tahunnya.Terkadang 
terdapat beberapa kendala dalam upaya peningkatan nasabah.Hal-hal yang 
tidak terduga pada marketing BRI Syariah KCP Purbalingga sepertiada 
urusan mendadak yang tidak bisa ditinggalkan dan pergantian marketing. 
Berdasarkan latar belakang tersebut maka penulis tertarik untuk 
meneliti tentang strategi peningkatan nasabah KPR yang diterapkan di BRI 
Syariah KCP Purbalingga.Penulis tuangkan dalam bentuk skripsi yang 
berjudul “STRATEGI PENINGKATAN NASABAH PEMBIAYAAN KPR 
iB DI PURBALINGGA”. 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah dan hasil-hasil penelitian terdahulu, 
maka pokok permasalahan dalam penelitian ini adalah : “Bagaimana Strategi 
Peningkatan Nasabah Pembiayaan KPR iB di Purbalingga?” 
 
C. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan penelitian yang 
ingin dicapai dalam penelitian ini adalah, untuk mengetahui strategi 
peningkatan nasabah pembiayaan KPR iB pada BRI Syariah KCP 
Purbalingga. 
2. Manfaat Penelitian 
a. Bagi Peneliti 
Untuk menambah pengetahuan tentang Strategi Peningkatan 
Nasabah Pembiayaan KPR iB di Purbalingga (Studi Kasus KPR 
Syariah pada BRI Syariah KCP Purbalingga). 
b. Bagi Akademis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah bukti empiris 
dari penelitian-penelitian sebelumnya mengenai strategi peningkatan 






informasi dalam mengadakan penelitian lebih lanjut tentang masalah 
yang sama dan dapat diterapkan di masa yang akan datang. 
c. Bagi BRI Syariah 
Sebagai acuan perusahaan untuk lebih meningkatkan strategi 
dalam peningkatan nasabah KPR dan bisa mengingkatkan kinerja 
perusahaan. 
d. Bagi Calon Investor 
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan 
gambaran dan tambahan informasi kepada investor mengenai kinerja 
BRI Syariah dengan melihat strategi peningkatan nasabah sehingga 
dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi investor untuk melakukan 
keputusan investasi secara tepat dan menguntungkan di masa yang 
akan datang. 
 
D. Definisi Operasional 
Untuk menghindari timbulnya salah pengertian dalam memahami 
permasalahan dalam penelitian, maka untuk memperjelas istilah – istilah 
kunci dalam pengambilan judul penelitian ini, penulis akan memberikan 
batasan istilah – istilah yang terkandung dalam judul tersebut sebagai berikut: 
1. Strategi Pemasaran 
Strategi secara etimologi berasal dari bahasa Yunani, yaitu 
Strategos artinya sesuatu yang dikerjakan oleh para jenderal perang dalam 
membuat rencana untuk memenangkan perang
13
. Pemasaran adalah 
proses sosial dan manajerial yang didalamnya individu dan kelompok 
lakukan untuk mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang 
bernilai dengan pihak lain
14
. 
Strategi pemasaran produk KPR Griya Faedah yang diterapkan di 
BRI Syariah KCP Purbalingga salah satunya dengan menyediakan 
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Hazmanan Khair, dkk, Manajemen Strategi, (Medan: Umsu Press, 2016), hlm. 2-3. 
14
Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisa, Perencanaan dan Implementasi, 






fasilitas perumahan subsidi.Fasilitas ini disebut Fasilitas Likuiditas 
Pembiayaan Perumahan yang selanjutnya disingkat FLPP.FLPP adalah 
dukungan fasilitas likuiditas pembiayaan perumahan kepada Masyarakat 
Berpenghasilan Rendah (MBR) yang pengelolaannya dilaksanakan oleh 
Badan Layanan Umum Pusat Pengelolaan Dana Pembiayaan Perumahan 
Kementrian Perumahan Rakyat melalui Lembaga perbankan yang 




2. BRI Syariah 
Berawal dari akuisisi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., 
terhadap Bank Jasa Arta pada 19 Desember 2007 dan setelah 
mendapatkan izin dari Bank Indonesia pada 16 Oktober 2008 melalui 
suratnya o.10/67/KEP.GBI/DpG/2008, maka pada tanggal 17 November 
2008 PT. Bank BRI syariah secara resmi beroperasi. Kemudian PT. Bank 
BRIsyariah merubah kegiatan usaha yang semula beroperasional secara 
konvensional, kemudian diubah menjadi kegiatan perbankan berdasarkan 
prinsip syariah Islam.Dua tahun lebih PT. Bank BRI syariah hadir 
mempersembahkan sebuah bank ritel modern terkemuka dengan layanan 
finansial sesuai kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah untuk 
kehidupan lebih bermakna.Melayani nasabah dengan pelayanan prima 
(service excellence) dan menawarkan beragam produk yang sesuai 
harapan nasabah dengan prinsip syariah. Bank BRI syariah semakin 
kokoh setelah pada 19 Desember 2008 ditandatangani akta pemisahan 
Unit Usaha Syariah PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., untuk 
melebur ke dalam PT. Bank BRIsyariah (proses spin off) yang berlaku 
efektif pada tanggal 1 Januari 2009. Penandatanganan dilakukan oleh 
Bapak Sofyan Basir selaku Direktur Utama PT. Bank Rakyat Indonesia 
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https://www.brisyariah.co.id Diakses pada 15 Juni 2019 pukul 09.03 WIB. 
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3. KPR Syariah 
Produk KPR merupakan salah satu produk perbankan untuk 
membantu masyarakat memenuhi kebutuhan perumahan.KPR pada 
perbankan syariah berbeda dengan KPR perbankan 
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Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang sudah penulis 
paparkan mengenai Strategi Peningkatan Nasabah Pembiayaan KPR iB 
pada BRI Syariah KCP Purbalingga diatas maka dapat diambil kesimpulan 
sebagai berikut : 
1. Strategi yang dilakukan oleh BRI Syariah KCP Purbalingga dalam 
memasarkan produk KPR iB BRI Syariah yang terdiri dari KPR Griya 
Faedah dan KPR Sejahtera adalah dengan menggunakan Bauran 
Pemasaran (Marketing Mix). Bauran pemasarannya meliputi Produk, 
Harga, Tempat, dan Promosi. Produk KPR iB BRI Syariah 
memberikan pilihan kepada nasabah sesuai dengan kebutuhannya, 
Harga produk disesuaikan dengan pilihan nasabah yaitu memilih KPR 
Sejahtera atau KPR Griya Faedah yang sudah memiliki kriteria sendiri 
tiap produknya, Tempatnya berada di JL. MT Haryono, Karangsentul, 
Purbalingga. Promosi yang digunakan untuk produk KPR iB BRI 
Syariah melalui media elektronik dan media cetak. Lingkungan yang 
diciptakan oleh BRI Syariah KCP Purbalingga juga membuat nasabah 
nyaman. Pelayanan yang dilakukan oleh karyawan BRI Syariah KCP 
Purbalingga kepada nasabah sangat ramah dan proses dari alur 
pelayanan dilakukan secara teratur. 
2. Evaluasi dari strategi pemasaran yang digunakan oleh BRI Syariah 
KCP Purbalingga adalah persaingan yang semakin ketat dalam 
memperoleh dan mempertahankan nasabah, baik pesaing dari sesama 
Bank Syariah atau Bank Konvensional dengan menawarkan produk 







1. Memaksimalkan pelayanan terhadap nasabah KPR iB baik KPR Griya 
Faedah maupun KPR Sejahtera agar nasabah lebih merasa nyaman dan 
memiliki sebagai mitra pembiayaan. 
2. Menambah jumlah SDM khusus untuk pembiayaan KPR iB dan 
memberikan training khusus untuk para calon pegawai yang baru 
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